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0 INTRODUZIONE 
 
 
 
 
 
 
Simile ad un organismo vivente, ogni realtà aziendale evolve nel tempo, accetta ed 
elabora nuovi stimoli provenienti dall’esterno, crea outputs e nuove idee. 
Così come ogni organismo tende naturalmente a ricercare la soluzione e la 
condizione migliore (più efficiente) per vivere al meglio e per raggiungere obiettivi, ogni 
sistema aziendale ricerca la massimizzazione dell’output agendo nel modo più efficiente 
possibile. 
Tale osservazione può introdurre gli aspetti trattati in questo lavoro, ovvero 
l’analisi di più realà aziendali: Italcementi Group e l’intermediaria per il Processo di 
Acquisto BravoSolution attiva nel settore dell’e-Procurement: quest’ultima, offrendo 
servizio di consulenza, supporto tecnologio ed operativo a numerose aziende, garantisce 
un livello competitivo di specializzazione, competenze e massima efficienza nella gestione 
dei processi di Acquisto. 
Il lavoro è stato svolto su tre diversi livelli: 
 
Livello1 - Analisi Teorica – Definizione degli obiettivi: è stata caratterizzata 
dall’analisi delle fonti e della letteratura riguardo le tematiche di evoluzione organizzativa 
aziendale relativamente alle nuove esigenze interne ed ai crescenti stimoli esterni, primo 
tra tutti, lo sviluppo delle ICT. In tale contesto è stato interessante studiare la dinamica dei 
Costi di Transazione in seguito all’influenza delle nuove tecnologie e la risposta 
dell’organizzazione interna dell’azienda: lo studio si è focalizzato, in particolare, sul 
processo di acquisto aziendale e sul contributo delle nuove tecnologie al cambiamento ed 
al pasaggio all’e-Procurement. Segue l’approfondimento teorico sulle nuove soluzioni e 
sui nuovi strumenti individuati per la gestione degli acquisti e del rapporto con i fornitori. 
Gli obiettivi definiti in questa fase prevedono l’estrazione dei punti salienti dalla Teoria 
per definire un percorso di analisi e confronto nell’esperienza reale. 
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Livello 2 – Esperienza in Azienda – Ridefinizione degli obiettivi – Definizione 
del Metodo: è la fase di lavoro intermedia tra la parte propedeutica di ricerca e la parte 
conclusiva di elaborazione dei risultati. In questo step, supportato dall’esperienza in 
azienda e dall’affiancamento di esperi dell’e-Procurement, è stata elaborata, tramite 
mappatura dei processi, un’analisi della struttura, degli obiettivi e delle soluzioni offerte 
dalla piattaforma tecnologica di BravoSolution alle varie tipologie di clienti del servizio.  
L’analisi si è concentrata sul Caso Italcementi Group, e sull’attività di 
collaborazione per la ricerca ed il conseguimento delle soluzioni per la gestione degli 
acquisti offerta dal Team EASY Supply di BravoSolution. In questa fase del lavoro, grazie 
all’esperienza concreta, sono stati definiti nuovi obiettivi, come: 
l’individuazione delle esigenze di Italcementi per la gestione del Processo di 
Acquisto; 
l’interesse a definire variabili di studio per l’individuazione del livello di 
astizzabilità dei settori trattati; 
l’individuazione delle classi merceologiche su cui definire Best Practices e la 
relativa incidenza sui settori; 
apportare conoscenza e collaborazione all’interno del Team EASY Supply, nelle 
attività di gestione delle transazioni di Acquisto, Scouting e Formazione dei 
Fornitori. 
Livello 3 – Analisi dei Risultati e Conclusioni: questo ultimo step prevede la 
definizione e l’individuazione delle riflessioni, osservazioni, risultati teorici e pratici, 
nonché le conclusioni. 
Viene effettuato un confronto tra teoria ed osservazione della realtà, riguardo la 
struttura e l’evoluzione dei Costi di Transazione. 
Segue l’analisi di astizzabilità dei settori e l’affermazione, al riguardo, del peso 
apportato dalla struttura di costo aziendale, accanto alla complessità del settore e del 
processo di acquisto, per la determinazione del grado di astizzabilità. 
I risultati precedentemente ottenuti vengono, inoltre, confermati dall’analisi e 
determinazione dei benefici relativi alle classi merceologiche individuate nell’offerta di 
BravoSolution. 
Vengono infine esposti i risultati pratici conseguiti nei mesi di lavoro come Market 
Specialist Operatosi e le osservazioni, nonché l’individuazione dei benefici e delle barriere 
all’adozione di nuove soluzioni per gli acquisti, quindi punti di intervento e miglioramento, 
relativi allo sviluppo dell’e-Sourcing, ed in particolare dell’e-Procurement. 
